
光良酒

l 所属行业：白酒行业

l 参选类别： 数字营销最具创新精神品牌
二维码



品牌简介

四川光良酒业有限公司位于天府之国成都，地处北纬30度黄金酿酒带。

光良酒作为现代化白酒品牌代表、光瓶酒赛道新一线品牌，首创“用数据说话”的产品表达形式。

自2019年面市以来，光良酒将30-60岁男性消费者作为主力目标人群，以“不装”的品牌态度与

消费者真诚沟通，持续打造国民自用酒、大众口粮酒的品牌市场定位。提倡去掉包装喝好酒，同

时鼓励用户保持真实、坦诚的生活态度， 享受轻松聚饮时刻。 

光良酒目前已覆盖江苏、安徽、河南、河北、山东、福建等30多个省份,600多个县级市场,并在全

国拥有70多万家终端,基本实现了全国化布局。年度销售增长平均30%—50%，上市5年累计销量

4亿瓶。



代表案例

光良酒x电影《八角笼中》整合营销：不装，使劲儿活



营销背景

影视剧植入一直是光良品牌营销布局中最核心的战略，也是面向消费者最直接的营销方式之一。
作为光良酒的年度合作伙伴，在过去的几年里我们通过影视剧植入成功打造了光良酒在影视剧场
景中的白酒第一品牌心智。

2023年光良酒宣布启动“全面ToC”的品牌升级战略。在新的一年里，如何找到最契合的影视IP，
最大化释放IP势能，助力品牌触达C端、回馈B端、直接促活终端销售，在影视场景中深化全新的
品牌战略，是我们需要思考的课题。



策略与创意

随着白酒行业竞争的进一步加剧，在当下的市场环境下，品牌与经销商之间早已进化到不分彼此的利益共同
体。我们的目标就是借势影视IP的超级影响力，影响光良酒的C端用户，进而助力品牌帮助经销商更好地实
现动销和卖货。
因此在媒介形式的选择上，我们着眼在了线下资源更加丰富的电影，并将电影整合营销作为品牌新一年营销
策略的重要战略布局。4大契合点，让我们选择电影《八角笼中》作为第一战。

｜策略



策略与创意

｜策略

电影植入
品牌强势曝光

社交媒体
全域内容矩阵

线下终端
让流量转化为销量

》 》

借势爆款IP，利用线上线下全渠道，全面承接电影IP热度。从内容场到传播场再到销售场，全链路精
准触达光良酒核心用户，同时破圈传播赋能终端，进一步将电影流量转化为实实在在的销量。

内容场 传播场 销售场



策略与创意

｜创意阐述

✦【主题】围绕电影“冲破命运之笼”的主题，光良酒以“不装，使劲儿活”为本次品牌合作的核心主题

✦【剧内植入】在影片内以高光剧情+高频露出强化品牌记忆度，持续打造国民自用酒的受众心智，全面收

割影片曝光.

✦【线上线下传播】通过整合营销手段最大化收割IP影响力：线上利用全渠道传播矩阵将电影流量引流至品

牌场域，实现突破圈层；线下深度绑定电影路演开展全国终端落地活动，借势明星号召力，精准触达光良

✦酒核心用户，同时赋能终端持续热销，进一步将电影热度转化为销售额。

✦【联名产品】同时推出IP联名限定礼盒，全面承接电影IP热度，赋能市场动销。



执行过程/媒体表现

✦借势高光剧情的情绪价值赋能，辅以高频次的品牌信息露出，助力
品牌全面收割影片曝光，被看见被记住被认同。

✦从最初王宝强所饰演向腾辉的落寞独饮、预选赛胜利的庆祝、再到
终局之战夺冠的荣耀时刻，小到街边小店的置景、大到每场比赛的赞
助冠名，光良酒一路陪伴并见证了，主角团的技能成长与心路历程。

电影植入



执行过程/媒体表现

围绕电影“冲破命运之笼”的主题，以“不装，使劲儿活”为本次光良酒传播的核心主题。它完美
诠释了电影中真诚、顽强、不屈的生命力量，也与光良“不装”的品牌核心理念相契合。“不装！
使劲儿活！”的口号从线上贯彻到线下，以最高频次触达用户，最大化引发观众情感共鸣。

整合营销

线上造声量：联动品牌营销全矩阵发力
✦借势电影宣发及专属主创ID视频，在线上

密集铺排诸多创意内容，最大化将电影流
量引流至品牌场域；

✦抖音官号互动、抖音主题直播、H5游戏
等丰富互动玩法深度链接全域消费者；

✦微博联动40+品牌倾力助阵，微信公众号
多家主流媒体争相报道，持续获得关注

线下冲销量：全国经销商总动员
✦随电影热映深度绑定路演活动，开展「喝光良挺宝强」

的主题市场活动；
✦在邢台、长沙、武汉、银川、淄博五大重点销区城市落

地品牌专属包场观影活动，邀请电影主创王宝强到场互
动。

✦从重点销区辐射全国，组织包场观影会，同时在全国门
店开展促销活动：凭票送酒+买酒送票/抽奖看路演等。

联名衍生：
✦同步推出“换个活法”限量联

名酒具礼盒”及签名拳套；
✦全面承接电影IP热度，以买赠、

抽奖等方式，在消费市场实现
了进一步触达和转化，回馈B
端C端，赋能市场动销。



营销效果与市场反馈

1｜今年暑期电影《八角笼中》爆火，总票房超22亿+，斩获
全年票房第6的佳绩。光良酒在影片中植入曝光超12次。精准
选片+到位植入，让超过5422w人次的看到光良酒。

效果



营销效果与市场反馈

2｜本次IP整合营销活动覆盖线上线下、私域公域，再未计入销售转化的情况下，
媒介投放ROI高达447%。

效果

✦全网总曝光高达8960w+
✦微信端：影片热映期间品牌发布《八角笼中》相关视频，微信视频

号日环比最高+5096.6%。单条王宝强ID点赞数破万，突破品牌视频
号点赞数记录，ID发布当日视频号微指数+306.28%；

✦微博端：跨界联动品牌40家，在0投入的情况下，微博话题及博文总
阅读量高达500w+；

✦抖音端：“拳力出击”专场直播观看人次68万+，抖音官号与《八角
笼中》官号互动评论总点赞6000+；

✦市场端：

✦线下主题营销活动覆盖终端13000+家

✦邀请观影人数50000+人

✦主题夜市活动17000+场



营销效果与市场反馈

通过私域增强了消费者对光良品牌的感知与忠实度，通过社交媒体覆盖更多新用户，让光
良品牌在电影受众、粉丝群体及业内中引起了广泛的关注，有力促进市场转化。线上线下
的强力联动，全面承接IP热度，下沉至经销商&消费者中深度互动。主题市场营销活动，除
了进一步夯实光良“不装”的品牌核心理念外，也助力了经销商完成销售转化。不仅提升
了经销商对光良酒业品牌及市场团队专业度的信任，也为品牌资产积累了积极正向的用户
口碑。
整体而言，此次合作在声量销量上都大大超过了品牌预期，为今年电影整合营销战略布局
打了一场漂亮的首战！

效果





 「线下终端」：绑定路演，光良品牌专场的主创见面观影会落地 5大销区城市

邢台、长沙、武汉、银川、淄博



 「线下终端」：全国开展「喝光良挺宝强」主题市场活动，覆盖终端13000+家


